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Залучення нових клієнтів та збереження вже існуючих – одне із 
першочергових завдань маркетолога на сьогодні. Одним зі способів 
вирішення цього завдання є поява та поширення у маркетинговій діяльності 
такого нового інструменту як White Papers/Books.  
Американські маркетингові компанії вже довгий час використовують цей 
інструмент задля отримання контактної інформації про потенційного клієнта, 
стимулювання трафіку та формування довіри до себе.  
Згідно з дослідженням «Content Marketing Institute» [3], 65% опитаних 
використовують цей інструмент як постійну частину контентної стратегії. 
Крім того, WP посіли 9 місце серед 27 найбільш ефективних інструментів для 
роботи з контентом. 
На думку американського фахівця, Гордона Грема, White Papers (з англ. 
«білі книжки», але терміну-аналогу у вітчизняній літературі не знайдено) – це 
інструмент інтернет-маркетингу, невеликий електронний безкоштовний 
матеріал із тематикою, корисною для певної цільової аудиторії, який 
використовує факти та логіку, замовлений тією чи іншою організацією як 
частина маркетингового контенту [2]. Все частіше WP називають «ebooks».  
Завдяки корисній та навчальній інформації, документ дозволяє 
користувачеві/клієнтові прийняти рішення на користь продукту компанії, а 
також допомагає вирішити певну проблему, актуальну для цієї сфери 
діяльності. Може містити графіки, достовірні факти, статистичні дані та інш. 
На початку свого існування WP набули популярності в секторі B2B 
(бізнес для бізнесу), але невдовзі набули поширення із серед B2C (бізнес для 
споживача) підприємств.  
Головна мета White Papers полягає у безпосередньому наданні допомоги 
клієнтові (вирішення його проблеми, відповіді на питання тощо), а не 
продажі товару/послуги. На перший план виходить не реклама, а корисна 
інформація.  
Причини ефективності White Papers полягають у тому, що вони: 
- знайомлять з новим відвідувачем сайту, закладають фундамент для 
майбутнього діалогу за допомогою цікавого контенту;  
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- залучають клієнта у «воронку продажів», адже у ненав’язливій формі 
дозволяють отримати контактну інформацію потенційних клієнтів; 
- формують «довірчі відносини» між компанією та потенційним клієнтом; 
- переконують у здатності компанії вирішити проблеми/задовольнити 
потреби клієнта; 
- можуть стати «вірусними», що значно збільшить відвідуваність сайту; 
- підштовхують до здійснення покупки. 
Можна виділити декілька видів White Рapers. Наприклад, в обмін на 
контактні дані клієнта (e-mail, ПІБ, телефон тощо) у форматі FAQ вони 
пропонують корисну довідкову інформацію, поради, відповіді на найбільш 
поширені питання, таким чином підвищуючи довіру клієнтів.  
Чек-лист показує, як правильно вирішувати одну конкретну невелику 
проблему клієнта.  
White Рapers у вигляді електронної книги, яку пропонується безкоштовно 
завантажити, детально розповідає про конкретну проблему та способи її 
вирішення, адже можливість розвитку та отримання нових знань – важливий 
конкурентний виклик сучасності.  
Детальні інструкції, які відповідають на питання «Як?» покроково 
показують клієнтові, як задовольнити його потребу та підштовхують до 
здійснення покупки. Позиція або схвалення лідерами думок (зірками, 
політиками тощо) підвищують авторитетність.  
Огляд та аналітика за темою, що цікавить клієнта показує, що компанія 
досконало володіє інформацією у певній галузі. Кейси демонструють реальні 
результати, яких може досягти клієнт за допомогою послуг компанії [1].  
Таким чином, застосування White Papers у маркетинговій діяльності 
підприємства дозволяє ефективно залучати нових клієнтів, створюючи при 
цьому «довірчі» відносини, впевненість у професіоналізмі компанії та 
підштовхувати потенційного клієнта до купівлі продукту/послуги. 
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